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1. Introduccion

El restaurante Plaza del Este es un emprendimiento calefio, basado en la preparacion de
comidas rapidas nacido en diciembre del afio 2018, esto a causa de la necesidad de un par de
amigos de fomentar empleo y generar sus propios ingresos. El restaurante cuenta con gran

variedad de platos como perros calientes, hamburguesas y pizzas.

Este proyecto pretende reconocer que en la actualidad los establecimientos de comida rapida
han tenido una gran acogida, gracias a la alta demanda de comensales que aprovechan en sus
tiempos libres realizar visitas a los diferentes restaurantes para satisfacer sus necesidades
alimentarias, y de igual manera la importancia de los diferentes planes tanto estratégicos como de
marketing que influyen en el mercado del subsector de expendio a la mesa de comidas

preparadas para obtener un alto reconocimiento y posicionamiento. El plan estratégico ayudara
a definir todo aquello que quiere conseguir el establecimiento y las estrategias que se deben
implementar para alcanzarlo; para ello se realizara un analisis interno del negocio y externo del
entorno en el que se encuentra, logrando identificar la situacion actual de este, y gracias a lo
anterior, entrar a competir con las necesidades que se estdn generando actualmente en el sector

gastronoémico.

La formulacién del disefio de un plan de mercadeo para el restaurante Plaza del Este a través
del uso de todas las redes sociales disponibles en la actualidad, permitira visitas y reconocimiento
por medio del marketing digital, lo que se traducira en amplios beneficios financieros para el

restaurante.



2. Planteamiento del problema

En Cali, la oferta de bares y restaurantes va en aumento. 436 lugares abrieron recientemente,
segun datos de la Camara de Comercio de Cali entre estos encontramos a Plaza del Este, que fue
fundado en el afio 2018, se encuentra ubicado en la zona gastrondmica del norte-oriente de la
ciudad de Cali, se dedica a la preparacion y venta de comida rapida y de igual forma tiene como
propuesta de valor dar una experiencia culinaria inigualable, gracias a la preparacion de sus
diferentes platos al ofrecer una carta amplia acompafiada de un establecimiento comodo y
confortable, dando como punto de reconocimiento no solo la calidad en su comida, si no la

experiencia al visitar el establecimiento.

El restaurante Plaza del Este aln no ha presentado aumento de clientes, por consiguiente no se
ha presentado mejora en su posicionamiento en el mercado, sin dejar a un lado que se ha
conseguido fidelidad el los clientes que ya conocen el producto; por esto se establece que para
lograr constante y renovado de clientes actualmente se debe de crear una nueva linea de comida
mexicana que identifique al restaurante del resto de la competencia, que asi mismo permita la
interaccion del cliente con la marca y se sienta identificado; esto mejorard cada dia el
posicionamiento y la venta gastrondmica, creando valor y planes de marketing adecuados hacia el

mercado actual.

El constante cambio que tiene la oferta y la demanda lleva a tener cambios repentinos, los

cuales han afectado al restaurante, ya que no hay captacion de nuevos clientes y siempre



contamos con las personas que ya conocen nuestro producto. El restaurante Plaza del Este tiene
una participacion media, lo cual no ayuda al crecimiento constante, esto se debe a la falta de
procesos de marketing relacionados con el entendimiento del sector y del mercado en el cual se
encuentra ubicado el establecimiento.

Lo anterior permite establecer la realizacion de un plan de mercado para el lanzamiento de una
nueva linea de platos para el restaurante Plaza del Este, obteniendo como resultado que las
hamburguesas representan una gran cantidad de consumidores y lo que se busca es atraer nuevos
clientes, que ayuden con el aumento de las ventas y por ende una mejora en la percepcion de
ingresos. Consiguiendo posicionamiento en el mercado. Esto ha permitido identificar una idea
innovadora frente a otros platos al ser un mercado de poco consumo, y la comida rapida presenta
una tendencia de crecimiento. Permite dar lugar a una nueva linea de platos enfocados en un
sector poco explorado como el de la comida mexicana. La idea es que en el barrio estrato 3 de la
ciudad de Cali, mas que una comida, se quiere brindar una experiencia diferente a lo que el
mercado ofrece. Esto debido a que la comida mexicana no cuenta con un gran auge en nuestra
ciudad, oportunidad para que los comensales disfruten de una grandiosa y novedosa experiencia
con capacidad de atraccion y fidelidad para el restaurante Punta del Este.

Al reconocer la problemética del restaurante Plaza del Este, se identifica que el
establecimiento estd en desconocimiento a falta de innovacion en su carta de platos, teniendo

poca nueva clientela.

Teniendo en cuenta lo anterior, no hay una estrategia evidente hacia el cliente, no hay
claridad en la innovacién, no hay manera de posicionar la marca y no se tiene un mensaje preciso

sobre los productos del restaurante, y lo que quiere dar a conocer, por lo que no cuenta con



interaccion digital, pagina web propia y tampoco cuenta con suficiente personal para el area de
mercadeo que demuestre la potencialidad que tiene la empresa a la hora de elaborar una estrategia
virtual para comercializar sus productos de manera adecuada.
2.1 Formulacion del problema

¢Cual es el plan de mercadeo para el restaurante Plaza del Este con el fin de promover una

nueva linea de comida mexicana?

2.2 Sistematizacion del problema
e ;Cual es la situacion actual del restaurante Plaza del Este?
e ;Cuales son las variables de mercadeo que influyen en la decision de compra de
los clientes del restaurante Plaza del Este?
e ;Cudles son las estrategias de mercadeo para el lanzamiento de una nueva linea de

comida mexicana en el restaurante Plaza del Este?

3. Justificacion

En la era de la comida rapida y la comida diferente de buena calidad y donde los
consumidores son cada vez mas exigentes en cuanto a los sabores de los productos, las
personas estan cambiando por completo las rutinas diarias en todos los aspectos de sus
vidas, incluida la alimentacion. Con base en la investigacidn previa es posible afirmar que
los colombianos prefieren los restaurantes de comidas rapidas, esto debido al crecimiento
de las ciudades, las dificultades de movilidad y la necesidad de optimizar el tiempo, y
dentro de sus preferencias se destaca la comida mexicana con el 82% de opinion de los

colombianos (La Barra, 2010). Sin embargo, restaurantes de comida mexicana o Tex-Mex



en la ciudad de Cali, manejan un modelo de negocio menos incluyente por su ubicacion y
precios altos para la sociedad en general, un ejemplo de estos es Chacalacas, Taco Will,
Mr Wings, entre otros. (TripAdvisorColombia, 2019).

Entonces un modelo de negocio donde sea comida rapida y accesible al presupuesto de
las personas incluyendo a personas de barrios populares de Santiago de Cali, con
productos de excelente calidad, de alta rotacion de clientes, donde la persona llega,
consume su producto y abandona el lugar rapidamente es un modelo que esta teniendo
éxito en Colombia y que en Santiago de Cali se esta replicando rapidamente. Por esta
razon se plantean objetivos especificos y desarrollo de estrategias diferentes, para crear un
plan de mercado que ayude a posicionar una linea de comida mexicana dando propuesta

de valor, no solo en precio, sino en calidad de producto.

Por estas razones se puede asumir que es el momento propicio para incorporar al
restaurante Punta del Este una nueva linea de comida que permita al establecimiento la
atraccion de nuevos clientes y asi el aumento de sus ingresos, fomentando de esta forma
su crecimiento. Esta investigacion de mercados permitira conocer la percepcion de los
clientes sobre esta linea de productos, su concepto, para luego desarrollar unas estrategias

dirigidas al lanzamiento de dicha linea de productos.

4. Objetivos
4.1 Objetivo general
Disefiar un plan de mercadeo para el restaurante Plaza del Este con el fin de promover una

nueva linea de comida mexica.
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4.2 Objetivos especificos

Realizar un diagndstico de la situacion actual del restaurante Plaza del Este

Determinar las variables de mercadeo que influyen en la decisién de compra de los clientes del
restaurante Plaza del Este

Formular las estrategias de mercadeo para el lanzamiento de una nueva linea de comida

mexicana en el restaurante Plaza del Este.

5. Marco Referencial

5.1 Antecedentes

Al realizar los antecedentes se identifica y selecciona informacidén importante sobre el disefio
de un plan de mercadeo, el cual permite llevar a cabo una investigacion esencial para el
desarrollo del problema planteado en el proyecto, y asi mismo conocer procesos que permitan la

ejecucion del principal objetivo propuesto para el Restaurante Plaza del Este.

5.1.1 Antecedente internacional

En el presente proyecto se vinculan algunos trabajos de investigacion, que van de la mano con
el actual proyecto que se esta realizando, lo que induce a formular un plan estratégico de
mercadeo para la mejora del posicionamiento de una nueva linea de comida mexicana; por
consiguiente, el aumento en ventas y comensales en un restaurante de comida rapida, llamado

Plaza del Este de la ciudad de Cali-Colombia. Los antecedentes descritos en este proyecto son a
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nivel regional, nacional e internacional, la informacion que se va a relacionar estd basada los
objetivos propuestos inicialmente, objetivos que se realizaron con el problema actual del
restaurante.

Romo (2011), realizd “El disefio de un plan estratégico de marketing para incrementar el
rendimiento financiero en la cadena de restaurantes COCOLON-ciudad Guayaquil, en el periodo
2010-2015” es un proyecto presentado para la Universidad politécnica Salesiana de la facultad de
ciencias administrativas y econdémicas en noviembre del afio 2011, la empresa Cocolon esta
ubicada en el centro de Guayaquil, frente a la plaza de San Francisco y fue fundada hace 10 afios,
esta empresa se dedica a ofrecer al publico todo tipo de platos tipicos ecuatorianos, en un
ambiente que combina lo tradicional con lo moderno, esta empresa tiene como vision convertirse
en el restaurante de comidas tipicas con los mejores estandares de calidad , si no también tener

precios competitivos, que satisfagan las necesidades de los comensales.

Los objetivos especificos planteados en el proyecto fueron. Estructurar las mejoras en
produccién, servicio y atencién para brindar un valor agregado al restaurante, implementar los
diferentes controles y registros de calidad para dar apoyo al valor agregado bajo un andlisis de
mercadotecnia que permita definir en qué nivel se encuentra la empresa, proponer publicidad
diversa y atractiva que permite generar impacto a los clientes. Aumentar y fortalecer las alianzas
estratégicas que permitan incrementar el volumen de ventas de la cadena de restaurantes
Coloncoldn, por consiguiente, dar seguimiento de las acciones propuestas en el plan de marketing

para la cadena de restaurantes Coloncol6n (Romo Lozano, 2011).
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En el trabajo se resalta que el restaurante Coloncoldn tiene un gran prestigio respecto a la
culinaria que ofrece, presenta fallas en mercadeo que no han permitido el crecimiento esperado.
En este también resaltamos el trabajo de investigacion para la ejecucion del plan de marketing, el
cual permite resolver las incognitas de la empresa cadena de restaurantes Coloncolén, por tal
razon focalizar sus esfuerzos para la segmentacion adecuada con una base primordial de llegar al

mercado objetivo y crear una evolucion en el entorno en el que se encuentra.

5.1.2 Antecedente nacional

Este trabajo se basa en un plan de marketing digital para la empresa Alumitex de la ciudad de
Monteria, Cérdoba. En donde describe como la tecnologia y comunicacion usadas para lograr
posicionamiento de marca en la actualidad, usando redes sociales y construyendo estrategias con
bases fundamentales en la web, por otro lado lograr que la comunicacién sea efectiva con
respecto a recibir y brindar informacién a todos los usuarios que puede llegar a tener dicha
empresa, la conexion mas importante es mejorar el factor que requiera el cliente para obtener el

constante crecimiento para alcanzar nuevos mercados (Aceldas, 2016).

La empresa Alumitex es un negocio que nacio el 10 de julio de 1994 y se encuentra en el
centro de la ciudad de Monteria y se dedica a la carpinteria metalica, para llevar a cabo el
proyecto se tuvo en cuenta realizar e informar cual era la situacion actual de la empresa,
realizando un analisis interno de las estrategias de marketing ya usadas por la compaiiia,
conociendo el estado actual de la compafiia en donde se hace un estudio descriptivo para hacer

una serie de cuestiones que puedan llegar a conclusiones que ayuden a la toma de decisiones de la
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empresa, el establecer un plan de accion basado en estrategias de marketing, haciendo un analisis
interno y externo de la empresa, que ayudo a las variables que se pueden corregir utilizando sus
fortalezas, amenazas, oportunidades y debilidades (DOFA), por lo tanto se concluye que a la
empresa se le dificulta llegar al cliente a través de redes sociales que es lo mas primordial con la
utilizacion de todas la plataformas que se manejan online en la actualidad. (Gomez Aceldas,
2018).

5.1.3 Antecedente regional

Gonzilez (2018), realiz6 “ El disefio de un plan de marketing para el restaurante los Antojos
del profe en la ciudad de Cali” es un proyecto presentado para la Universidad Santiago de Cali
de la Facultad de ciencias empresariales en mayo del 2018, el restaurante los Antojos del profe
fue constituida en el afio 2015, esta empresa busca conservar la cultura gastronémica
Vallecaucana través de cada plato, recibiendo un trato cortés, amable, por los meseros que
brindan una asesoria completa del origen de cada plato. Esta empresa tiene como vision Ser el
mas distinguido restaurante por aportar al fortalecimiento de la cultura gastronémica Valluna,
ofreciendo productos de calidad que permitan brindar una excelente atencion al usuario.

Los objetivos especificos descritos en el proyecto fueron. Analizar y describir la situacién
actual del restaurante Plaza del Este, realizar un analisis estratégico del mercado para con el
restaurante, realizar una medicién al nivel de satisfaccion de los comensales del restaurante Plaza
del Este, abordar los objetivos, estrategias de mercadeo para el restaurante Plaza del Este y
disefiar el plan de continuo seguimiento de la aplicacidn de las estrategias propuestas en el plan

de marketing para el restaurante Los Antojos del Pofe (Gonzélez Mufioz, 2018).
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En este trabajo se da a conocer que el restaurante Plaza del Este es muy reconocido a nivel
regional, presenta problemas de mercadeo para lograr posicionar su marca, misma problematica
que se evidencia en el restaurante de comidas rapidas Plaza del Este. En este también resaltamos
el trabajo de investigacion para la ejecucion del plan de mercadeo, el cual permite resolver las
inconsistencias de la empresa Plaza del Este, por tal razon enfocar los esfuerzos para la
segmentacion adecuada con una base primordial de llegar al mercado objetivo y crear una

evolucion en el entorno en el que se encuentra.

5.2 Marco Teorico
Identificando la situacion actual del Restaurante Plaza de Este se considera y se hace un
estudio para diagnosticar como implementar las herramientas adecuadas con base al plan

estratégico de mercadeo.

5.2.1 Planeacion.

La planeacién en una compariia es la parte fundamental para el crecimiento empresarial a
futuro, permitiendo realizar y ejecutar diversas actividades enfocadas a los objetivos planteados.
Una planeacién enfocada a la excelencia permite plantear y conseguir buenas estrategias, basadas
en un enfoque sistematico variando las metas, programas y procedimientos que con llevan al

éxito y el desarrollo empresarial.

La planeacion cuenta como objetivo el buscar la adaptacion a los cambios constantes de los
diferentes mercados, consiguiendo asi una participacion atil y destacada en el crecimiento

empresarial, logrando que los objetivos de la organizacion se cumplan a cabalidad. Dentro de los
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procesos basicos de la planeacion, esta la evaluacion de los procesos junto con los objetivos para
la toma de decisiones, lo cual es importante para la consecucion de las metas de la organizacion,
por ellos se define que la gerencia encargada debe de contar con las diferentes estrategias que
ayuden a cumplir con la mision y vision de la organizacion, basados en los siguientes pasos:

1- Analisis de la situacion: por medio de comités identificar y describir lo
fundamental para planear y realizar el estudio del pasado, presente y donde quiere estar la
organizacion a futuro, para asi mismo evaluar las tendencias del mercado, este paso es
importante porqué segun (Del Valle, 2004) el analisis situacional “ES un método que
permite analizar dificultades, fallas, oportunidades y riesgos, para definirlos y
clasificarlos, permitiendo asi actuar eficientemente con base a criterios y planes
establecidos”.

- Metas y planes alternativos: se requiere imaginacion e innovacion para
conseguir las metas planteadas a futuro planteadas por la organizacion, estas pueden
ser:

- Especificas: Metas claras, precisas y objetivas, esto con el fin de buscar un
acercamiento real de las mismas.

- Medibles: tiene que ser con resultados cuantificados para su realizacion.

- Alcanzables: Enfocadas hacia el talento humano, el cual debe de conocer si
etas fueron alcanzadas de manera éptima, sin perder de vista los retos.

- Relevantes: Deben de estar enfocadas en la mision que se planted la
organizacion.

2- —Evaluacion de la meta y del plan: aqui se evalUan una serie de opciones para

mirar de forma determinada la inversion que se va a realizar, observando las ventajas,
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desventajas y efectos potenciales de cada meta o plan estratégico, se debe de dar prioridad
a unas de ellas y eliminar otras, de forma particular se tiene que prestar atencion al costo
de cada iniciativa y al retorno de inversion que esperan.

3- Seleccion de la meta y del plan: se seleccion cual seria el plan méas adecuado para
la organizacion, haciendo inversiones, lanzando la estrategia para lograr nuevos nimeros
de publicaciones, acaparar de forma adecuada el mercado en el que se encuentra.

4- Laimplementacion: el plan que se vincula debe ir de la mano con otros sistemas
de la organizacion como el de recompensa y el de presupuesto, creando programas de
incentivos para las metas e involucrando a toda la organizacion.

5-  Monitoreo y control: se debe desarrollar sistemas que monitoreen el desempefio de
la empresa y reprimir acciones indebidas que no ayuden con las metas pactadas, también
puede haber modificaciones las cuales deben llevar un control para que el empleado esté

atento al cambio que se pueda dar.

5.2.2 Mercadeo.
La principal funcién del mercadeo consiste en identificar necesidades y deseo de
consumidores, para asi plantear y disefiar productos y servicios que identifiquen el valor de la

marca. Sin dejar a un lado que el mercadeo es un proceso que cubre:

o Identificar necesidades
o Seleccionar mercados
o Desarrollar productos
o Determinar precios

o) Establecer canales de distribucion
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o Definir la meta
o Investigacion de mercados
Por consiguiente, el proceso que genera el mercadeo o0 marketing es analizar las
oportunidades, investigar y seleccionar las metas posibles para la organizacion.
“El mercadeo es todo el negocio visto desde el punto de vista del resultado final, que es desde
el punto de vista del cliente. Por lo tanto, la preocupacion y la responsabilidad de la

comercializacion deben permear todas las areas de la empresa” (Drucker, 2002).

5.2.3 Plan de mercadeo.

El plan de mercadeo es un documento es en el cual se define y describe el anélisis de la
situacion de la organizacion, para asi crear y direccionar estrategias con base a los objetivos
definidos por la empresa, ya definido su mercado objetivo y en caminado a la vision de la
organizacion

5.2.4 Perfil de oportunidades y amenazas en el medio (POAM)

La Matriz POAM es la que define el perfil de oportunidades y amenazas en el medio (POAM)
es un método que permite dar valor a las oportunidades y amenazas en potencia que afectan a la
organizacion.

Para la elaboracion del POAM se tiene en cuenta:

o Obtener informacion.

o Identificar las oportunidades y amenazas.

o El grupo estratégico selecciona las areas de andlisis.
o Clasificar y priorizar los factores

o Calificacion del Impacto.
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Elaboraciéon del POAM.

5.2.5 Perfil de capacidad interna (PCI)

Es un medio para evaluar fortalezas y debilidades del medio externo de la organizacion y van

relacionadas con las oportunidades y amenazas que se pueden presentar, dadas las diferentes

variables actuales. Es la manera en que la empresa diagnostica todos esos factores que pueden

verse afectada en su operacion productiva a diario.

El PCI examina cinco condiciones las cuales son:

o

o

La Capacidad Directiva.

La Capacidad Competitiva (0 de mercadeo).
La Capacidad Financiera.

La Capacidad Tecnoldgica (Produccion).

La Capacidad del Talento Humano.

Y el perfil de capacidad interna se realiza teniendo en cuenta:

o

o

Preparar la informacion
Conformar grupos estratégicos
Identificar fortalezas y debilidades
Priorizar los factores

Calificar los factores

Analizar el diagnostico

El perfil de fortalezas y debilidades se representa graficamente mediante la calificacion de la

Fortaleza o Debilidad con relacion a su grado (A. M. B.) para luego ser valorada con respecto a

su impacto en la escala de Alto —Medio -Bajo, Una vez determinado el diagrama, es posible
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examinar las fortalezas y debilidades relativas de la entidad en cada una de las cinco categorias
generales, y determinar los "vacios" que requieren correccion o consolidacion como fortaleza o
debilidad. Dada su importancia, el perfil de capacidad constituye una pieza fundamental en la
definicion de la posicion relativa de la firma y del curso de accion mas conveniente (Serna

Gobmez, 2016).

5.2.6 Analisis DOFA

Consiste en realizar una evaluacion de factores fuertes y débiles los cuales hacen un
diagnostico de la situacion interna de la empresa, y en la evaluacién de factores externos es
realizada en las oportunidades y amenazas, la DOFA es la herramienta usada para obtener
informacién y resultados de una perspectiva general de la situacion estratégica en una

organizacion.

Identificar fortalezas y debilidades

Las fortalezas del restaurante son algunas funciones que ya estan realizadas en forma correcta,
como pueden ser las habilidades culinarias y capacidades del personal en con atributos
psicolégicos y de competencia al servicio al cliente. Otro aspecto para resaltar como fortaleza es
la capacidad competitiva que tiene la organizacion que se ha significado como un logro que tiene

favorable en el medio social.

Las debilidades en una organizacion son definidas como las actividades que realiza de forma

deficiente poniéndola en una situacion que se puede considerar débil.
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“Las fortalezas y oportunidades son, en conjunto, las capacidades, esto son los aspectos fuertes
como débiles de las organizaciones o empresas competidoras (productos, distribucion,
comercializacion y ventas, operaciones, investigacion e ingenieria, costos generales, estructura

financiera, organizacion, habilidad directiva, etc.)” Porter (1998).

Identificar oportunidades y amenazas

Las amenazas son los factores que pueden influir negativamente a futuro en la organizacion si
no se identifican y se manejan a tiempo, permitiendo el aumento de la problematica.

Las oportunidades son los factores que pueden influir positivamente y darle a la empresa
ventaja a futuro.

Las oportunidades y amenazas no sélo pueden influir en el atractivo del estado de una
organizacion, sino que establecen la necesidad de emprender acciones de caracter estratégico;
pero lo importante de este analisis es evaluar sus fortalezas y debilidades, las oportunidades y las

amenazas Y llegar a conclusiones (Thompson & Strikland, 2007).

5.2.7 Teorias y procesos del plan de mercadeo

La economia presenta un enfoque importante para los empresarios e influencia los estudios de
mercadeo Y sus estrategias comerciales esto con el fin de que las empresas definan la naturaleza
de sus productos, de igual forma conocer los gustos y necesidades de su cliente objetivo, crucial
para el posicionamiento de ventas y marca.

El mercadeo es sin duda el principio orientado a materializar las necesidades de los clientes
basandose en teorias econdmicas y administrativas, desarrollando politicas que se puedan adaptar

al mercado y que sean Utiles para influir en el posicionamiento de marca.



21

5.2.8 Teoria de las 4P

La teoria de la 4P fue aplicada por primera vez en 1960 por el profesor de contabilidad
estadounidense E. Jerome McCarthy con el fin de definir que era el marketing, las 4 P son
constituidas por:

eProducto: Segun Jerome McCarthy y William Perrault "es la oferta con que una
compafiia satisface una necesidad"

ePrecio: Segun Stanton, Etzel y Walker “El precio es la cantidad de dinero u otros
elementos de utilidad que se necesitan para adquirir un producto”

ePunto de venta: Lugar donde se realiza la venta del producto.

ePromocion: Es un incentivo a corto plazo que impulsa a la compra o venta de un

producto servicio.

5.2.9 Teoria del mercado

La teoria del mercadeo abarca una relacion monetaria y mercantil, ayudando asi a la fijacion
de precios y produccién de bienes y servicios, bajo la ley del trueque, obteniendo de esta forma
un intercambio efectivo y justo entre comprador y vendedor.

Las ciencias que estudian el comportamiento humano y sus influencias aportan fundamentos al
mercado para aplicar técnicas y estrategias para prever el comportamiento del consumidor y de

esta forma aplicar herramientas para que permitan la satisfaccion de la necesidad.
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La orientacion al mercado es un recurso intangible que proporciona el compromiso y la
informacidn necesarios para el desarrollo de una oferta de valor que satisfaga plenamente las
necesidades y preferencias del publico objetivo, convirtiéndose, de este modo, en fuente de
ventajas competitivas sostenibles que redunden en mejores y superiores resultados para la

organizacion (Alvarez, 2001).

5.2.10 Teoria de la demanda del consumidor
La teoria de la demanda del consumidor se basa en un analisis que realiza el consumidor para
obtener un bien o servicio, esta teoria relaciono sus criterios con base a:
e a forma de gastos de consumidor
e Ingresos del consumidor
eLos precios.
Segun Solomon (2008) “Un consumidor es una persona que identifica una necesidad o un

deseo, realiza una compra y luego desecha el producto”

5.2.11 Teoria de la conducta del consumidor

Esta teoria se basa en entender el comportamiento del consumidor, esto con el fin de estudiar
que lleva a los seres humanos buscar, usar y posteriormente comprar, es decir que esta teoria es
una ayuda para entender los habitos de los clientes.

La conducta es una actividad refleja aprendida sobre la base de unos pocos reflejos congénitos
0 incondicionados. Comparte Watson con sus antecesores la idea mecanicista del hombre: “El
hombre es una maquina orgénica montada y lista para funcionar” (Watson, 1961)

Necesidades del consumidor
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Para las organizaciones las necesidades del consumidor son las carencias que mueven a los
clientes a adquirir un bien o servicio con el fin de satisfacerse.

Segmentacion

La segmentacion es lo que permite a las organizaciones dividir de forma homogénea a
pequefios grupos de acuerdo a sus caracteristicas y necesidades, de acuerdo a la oferta y de esta
forma poder adaptar los grupos a los objetivos que se requieren.

Posicionamiento

Se define como posicionamiento al lugar que ocupa un producto en la mente del consumidor,
es la percepcion que se crea de este.

5.2.12 Marketing

Segun (Jerome McCarthy, 1964), "El marketing es la realizacion de aquellas actividades que
tienen por objeto cumplir las metas de una organizacién, al anticiparse a los requerimientos del
consumidor o cliente y al encauzar un flujo de mercancias aptas a las necesidades y los servicios
que el productor presta al consumidor o cliente".

El marketing es primordial en la organizacién, ya que ayuda a planificar y promover la
ejecucion de los procedimientos que van encaminados a los objetivos de la organizacién, para
favorecer su economia.

5.2.13 Marketing Digital

El marketing digital es un conjunto de herramientas de marketing que se llevan a cabo por
medio de internet y diferentes plataformas, con el fin de tener provecho de las oportunidades que

brinda la web.
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Para las organizaciones el mundo digital brinda una gran ventaja gracias a que los clientes
pueden tener informacion sobre las marcas a tan solo un clic, dando la oportunidad de tener la
informacidn al instante y con la capacidad de abarcar varios mercados en tan solo instantes.

5.2.14 Marketing Mix

El marketing Mix es una estrategia que busca analizar el comportamiento de los
consumidores, para que en el accionar de la compafiia se llegue a la satisfaccion de las
necesidades. EI marketing Mix consiste en la adaptacién del producto, precio, punto de venta y
promocion al contexto digital, esta estrategia plantea las siguientes preguntas:

o ¢ Qué necesidades tiene el cliente?
o ¢ Cudl es el coste de satisfaccion de nuestros clientes y qué retorno
me dard dicha satisfaccion?
o ¢ Qué canales de distribucién son mas convenientes?
o ¢Como y en qué medios lo comunico?
5.2.15 Planeacion Estratégica
Estrategia

La estrategia consiste en el enfoque que se les da a los objetivos dentro de la organizacion,
esto con el fin de buscar mejoras continlas y ser mas competitivos en el mercado. La estrategia
va en direccion de implementar y formular metas para dar sostenibilidad en mercados futuros, en
los cuales encontramos un proceso de andlisis, el entorno competitivo (amenazas Yy

oportunidades), y por otra parte recursos y capacidades que tiene la empresa.

“La planeacion estratégica es la toma deliberada y sistematica de decisiones que incluyen

propdsitos que afectan o deberian de afectar toda la empresa durante largos periodos. Es una



25

planeacion que incluyen pasos mas largos, es mas amplia y se desarrolla en los niveles

jerarquicos mas elevados de la empresa” (Porter, 1991).

5.2.16 Proceso de planeacion estratégica

El autor (Steiner, 1983) indica que los origenes del planteamiento estratégico, que la
planeacion estratégica formal fui introducida por primera vez a mediados de 1950,
denominandola sistema de planeacién a largo plazo.

El proceso de planeacion estratégica es mediante el cual se obtiene, analiza y procesa la
informacidn para la respectiva toma de decisiones, la informacién puede ser tanto interna como
externa, con el fin de generar una evaluacion de la situacion actual de la compafiia, para asi lograr
anticipar la situacion futura de la organizacion.

La planeacidn estratégica esta orientada a la eficacia de la compafiia, es decir a potencializar

los resultados de esta, para ello es necesario unos procesos fundamentales los cuales son:

e Planteamiento estratégico: Esta basado en la misién, vision y objetivos propuestos
por la organizacion,

e Formulacion de la estrategia: Disefio de estrategias para el desarrollo del
planteamiento estratégico.

e Implementacion de la estrategia: Se determina la estrategia adecuada, se

desarrolla, ejecuta y se realiza el respectivo seguimiento.

5.2.17 Las cinco fuerzas de Porter
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Michael Porter es un economista y profesor de Harvard nacido en 1947 desarrollador de la
matriz las cinco fuerzas de Porter, en su libro Ventaja competitiva (Porter, 1991) plantea que hay
5 fuerzas que potencian la rentabilidad de una compaiiia:

e El poder del cliente: La potestad de eleccion del cliente le brinda a estos dar
indicaciones de precios méaximos dispuestos a pagar por un producto o servicio.

e El poder del proveedor: La eleccion de los proveedores adecuados que cumplan
con los estandares de diferenciacion.

e Los nuevos competidores entrantes: Son los competidores que ofrecen productos y
servicios similares o iguales a los nuestros.

e Laamenaza que generan los productos sustitutivos: Son los productos que pueden
solventar la misma necesidad, a un menor costo y altera la decision de compra del cliente.

e Lanaturaleza de la rivalidad: Es el resultado de los cuatro anteriores, la rivalidad
entre los competidores aumenta especialmente cuando el producto es perecedero, la

demanda disminuye o no existe una clara diferenciacion entre los productos.

5.4 Marco Conceptual
Factores externos de mercadeo. Variables que no se pueden controlar.
Factores internos de mercadeo. Variables que si se pueden controlar.
Estrategia. Enfoque de los objetivos dentro de la organizacion.
Marca. Identificador comercial de los bienes y servicios que ofrece una organizacion.
Mercadeo. Conjunto de acciones y procesos con orientacion a la creacion de un producto

0 servicio.
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Planeacion. Proceso organizado para la consecucion de los objetivos propuestos de
manera general o particular dentro de una organizacion.

Publicidad y promocion. Incluye todos los mecanismos de comunicacion, exhibicion y
oferta de sus productos.

Producto. Composicién fisica y técnica, calidad, tamafio, presentacion, nombre, marca,

empaque.

5.4 Marco Contextual

Mision.

“El Restaurante Plaza del Este es un establecimiento dedicado a la preparacion y venta de
comida rapida, orientado a la excelencia y calidad en producto, con personal capacitado para dar
la mejor excelencia culinaria a los comensales, bajo los mejores y mas latos estandares de
cumplimiento y satisfaccion”

Vision

“Gracias a las referencias de nuestros clientes, PLAZA DEL ESTE sera para el afio 2025 el
restaurante de comida rapida con mayor reconocimiento y participacion en el mercado en la
region del Valle del Cauca”

El Restaurante Plaza del Este ofrece los mejores platos de comida rapida, entre perros,
hamburguesas, pizzas, lasafias y ahora busca acoger otro nicho de mercado con la inclusion de
una nueva linea de platos mexicanos, brindandoles a las comensales nuevas experiencias

culinarias siempre enfocadas en la calidad de producto y servicio.
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Nuestro establecimiento cuenta con zonas amplias y cémodas que le dan la oportunidad a
nuestros clientes de vivir una experiencia agradable y Unica, acompafiados de un excelente

ambiente musical y servicio.

6. Disefio metodoldgico

6.1 Método de investigacion

En este anteproyecto se utilizard el método deductivo que es una estrategia de razonamiento
empleada para deducir conclusiones légicas a partir de una serie de premisas o principios como lo
veremos reflejado en esta trabajo en donde partiremos de un estudio del Restaurante Plaza del
Este para determinar el estado actual de la empresa, sequido de un analisis enfocado hacia donde
se quiere llegar para establecer un plan de accion, con el fin de estructurar, disefiar y establecer
estrategias para elaborar un plan estratégico y un plan de marketing para obtener un

mejoramiento en la organizacion y un posicionamiento en el mercado.

6.2 Tipo y enfoque de investigacion

Los tipos de investigacion que se lleva a cabo en este proyecto es de tipo descriptivo dado que
describimos la situacion actual del restaurante de forma detallada y especifica y de tipo
explicativo, porque ademas de observar el problema que se estad generando en el restaurante, se
busca explicar las causas que originaron dicha situacion, el enfoque de investigacion para este

trabajo es de caracter cualitativo y cuantitativo, en donde se analizaran datos estadisticos como
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los son encuestas, entrevistas y preguntas abiertas, que llevara a la elaboracion de estrategias para

el mejoramiento en su estructura y el posicionamiento de la marca a nivel nacional.

6.3 Fuentes de informacion

6.3.1 Fuentes primarias
Las fuentes primarias que se llevaran a cabo en esta investigacion son encuestas para extraer y
recopilar informacién relevante y necesaria que se realizardn a un grupo especifico, también
encontraremos preguntas abiertas que brindara el punto de vista de los clientes para realizar.
un mejoramiento y un posicionamiento de la empresa, y por Ultimo se haran entrevistas que
ayudaran a profundizar en temas que concierne a la empresa en la actualidad.
6.3.2 Fuentes secundarias
Las fuentes secundarias que se utilizaran en esta investigacion son documentos, libros que
ayudaran a disminuir paso a paso la situacién en la que se encuentra la empresa, para esto
tomamos como referencia los siguientes textos:
e EIl marketing digital como herramienta en el desemperio laboral en el entorno
colombiano.
e Diferentes estudios de mercadeo para la inclusion de nuevos servicios.
e Administracién, liderazgo y colaboracién en un mundo competitivo de Thomas S.
Bateman y Scott A. Snell que orienta a la adecuada elaboracion de un plan estratégico

dentro de una empresa y los conceptos que se manejan.
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7. Técnicas de recoleccion de la informacion

7.1 Poblacién
La poblacién son los clientes que actualmente han adquirido los diferentes productos, y que

estan registrados en la base de datos interna del restaurante.

7.2 Muestra
Se realiza con la técnica de muestreo por conveniencia a partir de la base de datos de clientes
disponible y que hayan adquirido los productos en el Gltimo afio. De la base de datos se tomaron
384 clientes por ser aquellos clientes con mayor disposicién para el objeto del trabajo y las

posibilidades de los investigadores.

8. Desarrollo del proyecto

8.1 Realizar un diagnostico de la situacidn actual del restaurante Plaza del
Este
Para estructurar y formular las diferentes estrategias de mercado para el restaurante Plaza del
Este, se utilizaran las tres herramientas importantes para el diagndstico estratégico, es decir el
perfil de capacidad interna PCI y el perfil de oportunidades y amenazas del medio POAM. Que

permite el desarrollo de las matrices, identificar y conocer la estructura segmentada del mercado,
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cuéles son los factores fundamentales que las compariias deben mejorar, innovar e implementar
en herramientas tecnoldgicas, para lograr abarcar todo el mercado y entrar a competir con los
diferentes restaurantes que hay en la actualidad, esta herramienta posibilita tener un enfoque para

la creacion de diferentes estrategias, y obtener un nivel de crecimiento y mejora continua.

(POAM) Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio:
Esta matriz permitird la determinacién de amenazas y oportunidades del restaurante Plaza del
Este, con el fin de evaluar y analizar los diferente factores politicos, econdmicos, sociales,

tecnoldgicos y competitivos.

Anélisis matriz POAM

Factores econdmicos

La inflacion, el desempleo y los impuestos nuevos son una gran amenaza para el restaurante
Plaza del Este, ya que la canasta familiar (alimentos) son los que estan presentando mas alza en
sus precios.

Segun el ultimo reporte del DANE Colombia presento un IPC de 4,5 %, su variacion ha sido
del 0,4% y una inflacion acumulada en el 2021 de 4,3%.

Factores politicos

En este panorama es mas estable, pero sin dejar de contar con amenazas, ya que las nuevas
reformas tributarias, las tasas de impuestos y la inestabilidad organizacional que dejo la
pandemia, generando un gran impacto en las organizaciones para su eficiencia y cumplimiento a
los estandares planteados para los clientes.

Factores sociales
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El abarcar nuevas tendencias culinarias en el restaurante Plaza del Este va en aumento, asi que
aqui encontramos una gran oportunidad, que generara un gran impacto de forma positiva, ya que
podemos abarcar nuevos estilos de vida y tradiciones, como amenaza principal esta el gran
problema de inseguridad con el que cuenta la ciudad de Santiago de Cali.

Factores tecnoldgicos

Aqui encontramos grandes oportunidades, ya que el utilizar la tecnologia en beneficio para
con los intereses de los propietarios del restaurante, ya que las personas desean tener el menu de
facil acceso y conocer sobre las diferentes actualizaciones del restaurante de forma inmediata por
medio de las redes sociales.

Factores de competitividad

Las alianzas estrategias resultan un gran aleado, para de esta forma fortalecer las diferentes
relaciones mercantiles, sin dejar aln lado que hay gran cantidad de competidores y
emprendedores nuevos que estan en busca de posicionarse.

Tabla 1

Andlisis Matriz del POAM

Oportunidad Amenaza Impacto
FACTORES ECONOMICOS
A M B A M B A M B
Inflacidn X
Desempleo X
Impuestos nuevos X X
Oportunidad Amenaza Impacto
FACTORES POLITICO
A M B A M B A M B
Inestabilidad organizacional X X
Tasas de impuestos X
Reforma tributaria X X
Oportunidad Amenaza Impacto
FACTORES SOCIALES
A M B A M B A M B
Inseguridad X
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Tradiciones X X
Estilo de vida X X
Oportunidad Amenaza Impacto
FACTORES TECNOLOGICOS
A M B A Y] B A M B
Globalizacion de la informacion X
Automatizacion de procesos X
Nuevos sistemas de informacion X X
Oportunidad Amenaza Impacto
FACTORES DE COMPETITIVIDAD
A M B A Y] B A M B
Alianzas estratégicas X
Nuevos competidores X X
Franquicias X X

Nota: Elaboracidn Propia (2021).

(PCI) Perfil de la capacidad interna
Por medio de estd matriz vamos a evaluar las fortalezas y debilidades del restaurante Plaza del
Este relacionado con las oportunidades y amenazas que presenta el medio externo de la
compafiia.
Realizaremos un analisis de factores a nivel directivo, tecnoldgico, talento humano,
competitivo y financiero.

Tabla 2

Perfil de la capacidad interna

Fortaleza | debilidad | Impacto
CAPACIDAD DIRECTIVA

AfIM B A M B A M|B
Evaluacién y pronéstico del medio X X
Analisis estratégico X X
Imagen corporativa X X

Fortaleza | debilidad | Impacto

CAPACIDAD COMPETITIVA

AfIM B A M B A M|B
Proveedores y disponibilidad de insumos X X
Fidelidad del cliente X X
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Fuerza de la nueva linea de platos de comida mexicana X X

Fortaleza | debilidad | Impacto

CAPACIDAD FINANCIERA

AlM B A MB/A|M|B

Acceso al capital X
Capacidad de endeudamiento X
Liquidez X
Competitividad en precios X

Fortaleza | debilidad | Impacto

APACIDAD OLO A
AlM B A|M(B/A|M B
Innovacién en redes sociales X X
Uso de sistemas de informacion X X
Aplicativos tecnoldgicos en uso X X
Fortaleza | debilidad | Impacto
CAPACIDAD DE TALENTO HUMANO
AlM BA|M(B/A|M B
Incentivos X
Personal calificado X
Remuneracion X X

Nota: Elaboracidn Propia (2021).

Capacidad directiva

El restaurante Plaza del Este cuenta con una imagen corporativa débil, ya que ain no se ha
tratado el disefio de su marca y al ser un emprendimiento nuevo esta en proceso de estructuracion
de sus procesos organizacionales.

El medio aun no cuenta con un andlisis con un desglose alto, ya que aun falta enfatizar en el
mercado objetivo y platear las propuestas eficientes para el desarrollo de la nueva linea de
comida mexicana.

Capacidad competitiva

En esta capacidad contamos con una fortaleza alta, ya que se esta trabajando en incrementar
los lazos con diferentes proveedores, que ayuden ampliar la capacidad e materia prima con

calidad y que cuenten con precios accesibles, para contar con la fidelidad del cliente.
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Capacidad financiera

En esta capacidad se cuenta con una gran debilidad, ya que el capital se ha visto afectado, a
causa de la pandemia y la reactivacion paulatina de la economia, gracias a esto la liquidez del
restaurante no ha sido la mejor y por consiguiente no se cuenta con una alta capacidad de
endeudamiento.

Capacidad tecnoldgica

Se encuentran grandes debilidades en esta capacidad, a causa de que el restaurante no cuenta
con ninguna red social, ni sistemas de informacion en desarrollo, que permitan el contacto
continuo con los clientes, pero se debe de potencializar bajo el desarrollo de las diferentes
plataformas para lograr el posicionamiento de marca.

Capacidad de talento humano

El personal es una gran fortaleza, ya que se cuenta con personal calificado e idéneo para cada
funcién a desempefiar en el restaurante, se presenta una debilidad grande en el tema de incentivos
y salarios, ya que gracias a la pandemia y el proceso lento de la reactivacion econdmica los
ingresos aun no han permitido recuperar la estabilidad suficiente para promediar salarios y los
diferentes incentivos.

Tabla 3



Resumen PCI analisis interno

1. Cacapcidad directiva

DEBILIDADES

Analisis y pronostico del medio

Anaisis estrategico

Imagen corporativa

2. Capacidad competitiva

FORTALEZAS

Proveedores y disponibilidad de insumos

Fidelidad del cliente

Fuerza de la nueva linea de comida mexicana

3.Capaciadad financiera

DEBILIDADES

Acceso al capaital

Capacidad de endudamiento

Liquidez

Competitividad en precios

4.Capacidad tecnologica

FORTALEZAS

Innovacion en redes sociales

Uso de sistemas de informacion

Aplicativos tecnoclogicos en uso

5. Capacidad de talento humano

FORTALEZAS

Personal calificado

DEBILDIADES

Incentivos

Remuneracion

Nota: Elaboracidn Propia (2021).

Tabla 4
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Matriz DOFA

OPORTUNIDADES
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AMENAZAS

0O1: Tradiciones

Al: Inflacion

02: Estilo de vida

A2: Impuestos nuevos

03: Globalizacién de la informacion

A3: Desempleo

MATRIZ DOFA O4:Automatizacion de procesos A4: Inestabilidad organizacional
05:Nuevos sistemas de informacion |A5: Reforma tributaria
0O6:Alianzas estrategicas A6: Inseguridad

A7: Nuevos competidores
A8: Franquicia
FORTALEZAS ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIA FA

F1:Proveedores y disponibilidad de insumos

F1-06: Contar con proveedores e
insumos de alta calidad al igual que
contar con inteligencia en las
alianzas estrategicas, ayudara al
impulso de la propuesta de valor de
la comida mexicana

F1-A2: Localizar proveedores que
cuenten con un catologo de precios
convenientes para la inclusién de los
nuevos platos de comida mexicana.

F2:Fidelidad del cliente

F1-05: Lograr fidelizar el cliente con
base a productos de calidad y la
evaluacion y pronostico del medioy
mercado, conociendo sus
percepciones gracias alos sisteas de
informacion.

F2-A7: Lograr fidelizar el cliente,
sosteniento la competencia de los
restaurantes de la misma temica,
gracais a la calidad del producto.

F3: Fuerza de los nuevos platos de comida mexicana

F3-02: Disefiar platos alusivos a la
comida mexicana bajo el estudio del
gusto de los comensales.

F4: Personal calificado

F4-01: El personal calificado brindara
la oportunidad de conocer ha
profundidad la gastronomia
mexicana y sus tradiciones
culinarias.

DEBILIDADES

ESTRATEGIA DO

ESTRATEGIA DA

D1: Evaluacion y pronostico del medio

D3-05: Crear y gestionar las redes
sociales del restaurantes

D2-A4: Lograr sostenibilidad y
crecimiento econdémico del
restaurante

D2: Analisis estrategico

D6-06: Contabilizar los costos de la
materia prima y estimar las
posibilidades de venta

D5-A2: En la baja de impuestos
realizarlas compras requeridads para
el restaurante.

D3: Imagen corporativa

D4-O4:Incrementar las ventas del
restaurante

D4: Acceso al capital

D7-05: Difundir informacion general
y especifica de la oferta
gastronomica del restaurante,
promociones, etc.

D5: Capacidad de endeudamiento

D6: Liquidez

D7: Innovacion en redes sociales

D8: Uso de sistemas de informacion

D9: Incentivos

D10: Remuneracion

Nota: Elaboracidn Propia (2021).




38

8.1.1 Analisis correspondiente a la entrevista al fundador del Restaurante

Plaza del Este.

Se presentan los resultados y analisis de la entrevista realizada al fundador del restaurante
Plaza del Este, analizando los diferentes panoramas actuales, y el manejo interno y externo para

asi determinar el diagndstico.

De acuerdo con el fundador del restaurante Plaza del Este se obtienen resultados de la
situacion actual del restaurante, en el cual se determina que el establecimiento requiere trabajar
en su modelo de venta y en los procesos incluidos en este, para la atraccion de nuevos clientes, ya
que no ha presentado el incremento esperado con base a los canales utilizados para esto.

El duefio del restaurante ha manifestado que los clientes con los que cuenta el restaurante son
amigos y conocidos que apoyan su emprendimiento y referidos de estos, pero no ha logrado

posicionar su marca, ni la atraccion de nuevos clientes.

Se pudo identificar que el restaurante actualmente no cuenta con redes sociales y tampoco con
pagina web, no se ha hecho una gestion ni inversion para el desarrollo de estas, aunque para el
duefio ya es de su conocimiento la importancia del desarrollo de las redes sociales para el

impulso de su empresa y tener comunicacién constante con su cliente externo.

La comunicacion con el cliente interno se hace de forma directa entre colaboradores, en
cuanto a horarios, el estado del restaurante, los platos a presentar se pudieron identificar que la

comunicacion interna es buena y fluida dentro del personal que labora en el restaurante.
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Después de pasar por el proceso de una pandemia, y de una inactivacién econémica el
restaurante ha presentado un aumento considerable en sus ventas, también gracias a la recepcion

de clientes dentro del establecimiento.

El restaurante aln no cuenta con promociones en sus platillos, ni obsequios a sus clientes, asi
gue aun no se cuenta con una cadena de valor con la cual se le demuestre al cliente lo importante

de su preferencia.

8.2 Determinar las variables de mercadeo que influyen en la decision de compra de los
clientes del restaurante Plaza del Este.

Se realiza el analizas de los resultados de las 384 encuestas enviadas a los clientes que han
visitado el restaurante y adquirido los productos durante el Gltimo afio, obteniendo asi diferentes
conceptos de calidad, precio y percepcion respecto a el lanzamiento de una nueva linea de
comida mexicana en el restaurante Plaza del Este.

Pregunta 1. ; Qué percepcidn tiene acerca de la gastronomia mexicana?

384 respuestas

@ VALC

@ REGULAR
BUENO

@ MUY BUEND

@ EXCELENTE
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Con base a los resultados obtenidos el 42,7% de los clientes tiene una buena percepcién sobre
la gastronomia mexicana, el 30,5% manifiestan que es muy buena y el 19,5% expone que es una
excelente opciodn culinaria, y en realidad solo el 3% tiene una opinién mala sobre la cocina de

México.

Pregunta 2. ; Qué consideras lo mas importante al consumir un platillo mexicano?

384 respuestas

@ Cantidad

@ Precio
Frescura

@ Sabor

@ Saludable

@ Calidad

Se puede identificar que el 62,5% de los clientes del restaurante consideran que lo mas
importante para consumir un platillo mexicano es su sabor, el 22,1% es la calidad del producto lo
que los llevaria al consumo de este, y el 5,2% se van por lo saludable de la comida y solo el 1,8%

se basan en su precio.

Pregunta 3. ;Con que frecuencia consume comida mexicana?

384 respuestas

@ 1 a3veces por mes
@ 3 a6 veces por mes

Mas de 6 veces por mes
@ MNunca he consumido




41

Los resultados indican que el 78,6% de los clientes encuestados consumen comida mexicana,
esto permite inferir que la gastronomia mexicana contaria con una gran aceptacion en el
restaurante, ya que es mas de la mitad de los encuestados, por otro lado, el 10,2% manifiesta que

nunca ha consumido ningun plato mexicano, y el 6,5% lo consume de 3 a 6 veces por mes, y tan

solo el 4,7% mas de seis veces por el mes.

384 respuestas

Pregunta
CQUESADILLAS (forfilla gigante... 152 (39,6 %) ., )
4. ¢ Qué
ENCHILADAS (flautas de pollo... 103 (26,8 %)
BURROS (tortilla gigante de ha... 178 (46 4 %) fUSi()n de
SOPAS (sopa mexicana: sopa... 52 (13,5 %)
NACHOS (Cada plato viene co... 146 (38 %) ComidaS

FAJITAS. (carme asada a la par...

TACOS. (tortilla de maiz conc... 190 (48,5 %) tradicionales

0 50 100 150 200
de México le gustaria probar?
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Los resultados dan a conocer que la fusién gastrondmica mexicana que mas es de su agrado
son los tacos con un 49,5%, y el 46,4% manifiestan ser el burro, la opcion menos llamativa son

las sopas con un 13,5%.

Pregunta 5. ; Cuanto esta dispuesto a pagar por un plato de comida mexicana?

Segun los resultados de la encuesta los clientes encuestados el 53,1% estan dispuestos a pagar
entre $ 15.000 y $ 25.000 por un plato de comida mexicana, y solo el 2,9% estan dispuestos a

pagar mas de $ 50.000.

Pregunta 6. Para usted, ¢La ubicaciéon ideal de un restaurante donde ofrezcan comida

mexicana debe ser?

384

384 respuestas

@ Entre 15 mil y 25 mil
@ Entre 25 mil y 35 mil

Entre 35 mil y 45 mil
@ \Mas de 50 mil

El 33,9% manifiestan
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los resultados que prefieren la ubicacion del restaurante en un centro comercial y el 28.6%

exponen que lo ideal es un sector exclusivo, como el barrio Granada.

Pregunta 7. ¢ Cuales restaurantes donde ofrecen comida mexicana ha visitado?

384 respuestas

D, Toluca
384 respuestas Chachalacas

@ 1 A3VECES POR MES -a laquenia
@ 2 A6VECES POR MES Taco Wil

MAS DE 8 WVECES
Bendito rollo

La hija del canastero

otros

Los resultados indican que la principal competencia del restaurante Plaza del Este segln la
encuesta realizada a los 384 clientes son D-Toluca con un 47,4% y La Taqueria con un 31,3%,

otros tales como, Cantina la 15 con un 49,2%.

Pregunta 8. ¢Con que frecuencia visita el restaurante plaza del este?
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De acuerdo con la pregunta No 8 la frecuencia con la que los clientes visitan el restaurante es
de una a tres veces por mes con un 94%, podemos deducir que se ha generado una fidelidad en el

cliente aceptable.

Pregunta 9. ;/Qué piensa de la posibilidad de encontrar comida mexicana en el restaurante

"Plaza del Este"?

Los resultados manifiestan que el 78,4% consideran que es una buena opcion encontrar
comida mexicana en el restaurante Plaza del Este, y el 15,4% exponen que es una excelente
noticia y solo el 6,3% manifiestan no ser de agrado, para con base en estos resultados podemos
concluir que es una buena idea lanza una nueva linea de platos enfocados en la gastronomia

mexicana.

384 respuestas Pregunta

10. @ No me gusta Cual  cree

@ W= parecs bien
Excelente noticia

usted que es
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la mejor red social para promocionar comida mexicana?

384 respuestas

384 respuestas

@ Pedir domicilio

@ Visitar diractamente el restaurants
@ comprar para llevar

@ preparar yo mismo

La
red social preferida por los clientes del restaurante Plaza del Este es Instagram con un 59,4%, le
sigue Facebook con un 31,3% y Tik Tok con un 3,6%, esto indica que la primera red social a

implementar para el cliente Plaza del Este es Instagram,

Pregunta 11. ¢Para disfrutar de un plato de comida mexicana es mejor?



35 respuestas

46

@ Rappi
@ Iiood Con base en los

Uber eats
@ Domicilios.com

® Opcin resultados  podemos

deducir que nuestros

clientes prefieren

visitar nuestro establecimiento con un 97,8% y poder disfrutar de un platillo de nuestro

restaurante por domicilio cuenta con un 9,1% Yy la plataforma de domicilios en la que depositan

su confianza los comensales es Rappi con un resultado de 65,7%.

8.2.1 Analisis de resultados obtenidos.

VARIABLES

RESULTADOS
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PRODUCTO

e La gastronomia mexicana
presenta una buena acogida en los
clientes del restaurante Plaza del Este.

e Los clientes prefieren en la
nueva linea gastronémica mexicana,
que se incorporen platos como tacos,
burros y quesadillas, dejando a un lado
las sopas.

e El sabor es para los clientes de
Plaza del Este lo méas importante al
momento de tomar la opcion del

producto a consumir.

PERSONAS

e Buena recepcion por parte de los
clientes con base a la nueva linea de
platillos

e Captacion de clientes nuevos,
disponibles para el restaurante.

e Los clientes van en busca de
economia y buen sabor, acompafiados

de un buen ambiente.

PRECIO

e FEI53,1% de los clientes estan

dispuestos a pagar el precio promedio
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para establecer lo carta de platos en el
restaurante.

e Solo el 1,8% se basaron en el
precio para adquirir el producto y
servicio, gracias a esto es posible
implementar la variedad de precios de

acuerdo a platillo.

e Parael 33,9% prefieren un

centro comercial para la localizacién del

PLAZA restaurante.

e EI 28,6% de los clientes
considerara que la mejor ubicacion es
una zona exclusiva

e Se debe replantear la ubicacion
del establecimiento.

e Clientes confian en conocidos y
referidos

e Implementacion de redes

PROMOCION sociales.

e Creacion de pagina web.
e Descuentos para clientes

potenciales
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e Carta digital por medio de

cédigo QR

8.3 Formular las estrategias de mercadeo para el lanzamiento de una nueva
linea de comida mexicana en el restaurante Plaza del Este

Para dar continuidad al altimo objetivo del proyecto se va a tener en cuenta las 384 encuestas
realizadas a los clientes del restaurante, la matriz POAM, PCI y el analisis con base a la
entrevista realizada al fundador del restaurante. Esto con el fin de realizar un estudio y evaluacion
del estado actual del restaurante y determinar las estrategias que permitan cumplir los objetivos
de forma estratégica en un corto, mediano y largo plazo. La implementacion de cada una de las
actividades a desarrollar. Para las estrategias se tuvo en cuenta las necesidades del mercado y la
posicién actual del restaurante frente a este.

Las estrategias que plantearemos permitiran al restaurante contar con reconocimiento y la
atraccion de nuevos clientes abarcando mas segmento del mercado en el cual se encuentra,

teniendo en cuenta el auge de las redes sociales.
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8.3.1

8.3.1.1 Estrategia 1

Cali

Matrices de estrategia
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Identificar y asociarse con los mejores proveedores de insumos en la ciudad de

Teniendo en cuenta los andlisis que a lo largo de este proyecto sean desarrollados,

podemos obtener varios y muy importantes andlisis para que el proyecto vaya encaminado al

éxito de la nueva linea de productos mexicanos, para ello se identificO que es de vital

importancia el crear sociedades con proveedores que solvente la necesidad del restaurante en la

ciudad de Cali, sin dejar a un lado la calidad de la materia prima, esto con el fin de vincular y

dar cumplimiento a las diferente medidas sanitarias, que le den al cliente la confianza de

adquirir alimentos en el restaurante Plaza del Este.

Tabla b

Estrategia 1

Categoria Estrategia Objetivo Acciones Encargado Tiempo/Plazo | Indicador
0 Investigar sobre el #
F cumplimientos de las normas Propietario/Chef Corto plazo proveedore
E sanitarias por los diferentes s contactos
R
E
N
T
E
S Identificary asociarse con
los mejores proveedores | Vincular con proovedores de Personal de
D de insumos en la ciudad de insumos de calidad o . cocina
E Cali P.ruebas ylfu‘aaon de materia Gerente/Chef Corto plazo avalando el
prima de distintos proveedores .
insumo
| escogido
N
S
u
M
(o]
S

Nota. Elaboracion propia (2021).
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8.3.1.2 Estrategia 2

Ofrecer platos gastronémicos

o1

El restaurante en la actualidad requiere innovar con su nueva oferta gastrondémica,

creando platillos que ayuden a fidelizar a los clientes actuales y atrayendo a nuevos, para ello

el restaurante busca capacitar al personal de cocina sobre la comida mexicana, esto con el fin

de crear platos alusivos y de calidad, que se incluyan en el mend logrando posicionar los

platillos en el mercado brindando una experiencia agradable para las personas que visiten el

establecimiento, logrando el crecimiento de la demanda.

posicionados en el mercado

incluiren la carta

Tabla 6
Estrategia 2
. . % del
Asistencia del personal de cocina . '
G o . Chef/auxiliar de , personal de
acapacitacion con relacion ala ) Mediano plazo ,
A cocina mexicana cocna coana
5 Crear platos alusivos capacitado
T Ofecer Platos ala cocina mexicano
R gastronomicos que —_— e oo # de recetas
permitan vincular nuevos anifiacion de nuevas recetas e Mediano plazo eatis
0
N clientes, al tiempo que,
0 logren fidelizar la demanda
M e ettt Ofrecer dentro de nuestro . i
. , Definir los platos mexicanos a e i
I Men los platos mejor Chefy propietario | Mediano plazo Carta
C
A

Nota. Elaboracion propia (2021).
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8.3.1.3 Estrategia 3

Impulsar platos de comida mexicana

La creacion de herramientas digitales, tales como las diferentes redes sociales mas
reconocidas en la actualidad y una pagina web con la informacion del restaurante, en las cuales
se permita difundir la informacién importante de la empresa, describir y dar a conocer la nueva
propuesta gastronémica con la que va a contar.

Para lograr una mejor estrategia de mercado y captacion de nuevos clientes tenemos
que tener en cuenta las redes sociales y es importante que impactemos a las personas y clientes
del restaurante por medio de Facebook e Instagram para esto podemos tener dos estrategias la
primera en donde podemos crear grupos relacionados con el restaurante en Facebook, junto
con su propia pagina en dicha aplicacion. De igual forma crear listas de difusion en WhatsApp
donde los clientes y visitantes se enteren de promociones, horarios y nuevos platos y aperturas
de nuevos locales. La segunda estrategia y la mas importante es por medio de la red social
Instagram donde por medio de promociones pagadas, podemos adquirir seguidores reales que
quieran ir a consumir al establecimiento, incluso en estas promociones podemos segmentar a
que zonas queremos que lleguen las publicaciones, de esta manera podriamos llegar mas

rapido a los diferentes mercados objetivos.

Tabla 7
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Estrategia 3

M

A

R

K

E

T

| Impulsar platos de comida
N mexicana logrando una
G gran acogida por el publico

al que va dirigido

D

|

G

|

T

A

L

X . Incremento
) Creary gestionar un pefil del
Creary gestionar las redes L . senel#de
) restaurante en las aplicaciones de Propietario Permanente )
sociales del restaurantes ) seguidores
Instagram, Facebook, TikTok -
diarios
Implementar precios
. X § . . Incremento
diferenciados acorde al perfil del Propietario Mediano plazo
) enventas
cliente
Difundir promociones y ofertas
. Crecimiento
Pautar con diferentes
. ) L . de nuestras
influenciadores para que se Propietario Mediano plazo d
redes
promocione nuestros servicios )
sociales
Difundir informacion general y
. Base de
especifica de la oferta Crear grupos de whatsapp o o ) )
. ) . o Propietario Mediano plazo  |datos solida
gastrondmica del restaurante, | cualquier otro medio de difusion .
gestionada

promociones, etc.

8.3.1.4 Estrategia 4

Lograr sostenibilidad y crecimiento econémico

Se plantea como estrategia crear un plan financiero en el cual se permita determinar los
costos de la materia prima y estimar las probabilidades de venta, para de esta forma establecer
los precios de los platos de acuerdo a la capacidad de pago de los clientes del restaurante, sin
dejar a un lado la buena comunicacion y relacién con los proveedores para lograr buenas

negociaciones que permita la disminucion de costos, obteniendo como beneficios para el

restaurante sus sostenibilidad y crecimiento econémico.

Tabla 7
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Estrategia 4

Contabilizar los costos de la . . Conclusione

o ) Realizar un estudio financiero que o i i

F materia primay estimar las , . i, Propietario Medianoplazo | sestudio
o nos permita maximizar a utilidad _—

| posibilidades de venta financiero

N Establecer precios de los platos

A . Incrementar lasventas  |acordes a la capacidad de pagode |  Propietario Cortoplazo  |%de ventas

Lograr sostenibilidad y .
N S o del restaurante los clientes
c crecimiento econdmico del
restaurante i

I Fortalecer nuestrarelaciones con

E los proveedores a medida que e Variaciones

R Crecemos y compramos a grandes enlos

0 volumenes Costas
Disminuir costos Propietario asociados

Conclusiones
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Concluyendo con el andlisis interno y externo que se le realizo al restaurante Plaza del

Este, logramos exponer de forma amplia las oportunidades con las que puede contar la empresa,

con fin de consecucién de mejorias que logren ir escalando en su posicionamiento en el mercado,

con el fin de que el modelo de negocio logre impactar, por ello se implementa la creacion de

diferentes redes sociales y herramientas digitales que contribuyan a estar en contacto constante

con nuestros clientes y poder dar a conocer el producto a los clientes potenciales y referidos. Por

otra parte, se busca una conexion con base en la innovacién y la creatividad, permitiendo el

conocimiento de una nueva linea de gastronomia dentro del restaurante, apuntando a la

gastronomia mexicana como la mejor eleccion, sobre la base de encuestas que indican que tendra

una buena recepcion por parte de los comensales.

Las matrices POAM y PCI dieron base de evaluacion y analisis para conocer la relacion

entre cliente, producto y plaza que se debe de llevar a desarrollar en el restaurante.
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Las estrategias desarrolladas son las mas convenientes y favorables para lanzar la nueva
linea de comida mexicana, ya que ayudard a posicionar en el mercado resaltando la calidad en
producto y su sabor como base principal, convirtiendo a Plaza del Este en un gran competidor en
el mercado, permitiendo asi conquistar nuevos clientes. La encuesta permitié conocer lo
importancia de las redes sociales en la actualidad y que la empresa se encontraba en un nivel
inferior con base al auge de redes al no contar con estas dentro de su nivel estratégico y de facil

acceso para que el cliente pudiera conocer de esta.

Las estrategias permiten trazar metas, de acuerdo con las necesidades y también conocer

lo que el cliente espera para asi satisfacerlo.

10. Recomendaciones

La principal recomendacion para el restaurante Plaza del Este es dar continuidad a las
estrategias planteadas en este proyecto en el cual se disefi6 un plan de mercadeo ajustado a la
necesidad de este.

Por otro lado, es de vital importancia empezar a competir con los restaurantes de comida
rapida mas reconocidos de la ciudad, para lograr fortalecer y potencializar el restaurante,
generando siempre capacitacion continua a los empleados, implementando la creacién y
desarrollo de las redes sociales, dar manejo y seguimiento al cliente ya fidelizados y a los
nuevos, también dar continuidad a la alimentacion de la base de datos.

El gerente debe de tener presente los diferentes canales de venta, por ello es muy

importante pautar de forma digital constantemente brindada informacion sobre las promociones
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y ofertas establecidas por el restaurante, para el crecimiento de las redes sociales con base a los
seguidores.

Por ultimo, es muy importante siempre manejar un estandar de calidad y precio en los
platillos, para asi siempre estar de la mano con la percepcion de los clientes, teniendo con ellos
cercania y que sea de su conocimiento que la opinion de ellos es vital para la continuidad del

emprendimiento.
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